Universidad Nacional de San Agustin
VICE RECTORADO ACADEMICO
SILABO

CODIGO DEL CURSO: ET102

FACULTAD : Ingenierfa de Produccion y Servicios

DEPARTAMENTO :Ingenieria de Sistemas e Informé- | ESCUELA : Ciencia de la Computacién

tica
PROFESOR :
TiTULO :
1 Datos Generales| ASIGINATURA : Formacién de Empresas de Base Tecnoldgica 11
PREREQUISITO: | CREDITOS: Ano: 2010-1 Total Horas: 2 HT;
ET101 3 Sem: 9"° Semestre. | 2 HT | 2 HP
Horario Lun | Mar Mie | Jue Vie Sab

Total Semanal

Aula

2 Exposicion de Motivos

Este es el segundo curso dentro del area formacién de empresas de base tecnoldgica, tiene con
futuro profesional de conocimientos, actitudes y aptitudes que le permitan formar su propia empr
software y/o consultorfa en informética. El curso estd dividido en tres unidades: Valorizacién de F
de Servicios y Negociaciones. En la primera unidad se busca que el alumno pueda analizar y tomar ¢
a la viabilidad de un proyecto y/o negocio.

En la segunda unidad se busca preparar al alumno para que este pueda llevar a cabo un plan de
torio del bien o servicio que su empresa pueda ofrecer al mercado. La tercera unidad busca desa
negociadora de los participantes a través del entrenamiento vivencial y préactico y de los conocir
le permitan cerrar contrataciones donde tanto el cliente como el proveedor resulten ganadores.
temas sumamente criticos en las etapas de lanzamiento, consolidacién y eventual relanzamiento de -
tecnoldgica.

= Que el alumno comprenda y aplique la terminologia y conceptos fundamentales de ingenieria econémica q

2 Objetivo permitan valorizar un proyecto para tomar la mejor decisiéon econémica.

= Que el alumno adquiera las bases para formar su propia empresa de base tecnoldgica.




3 Contenido Tematico 3 Valorizacién de Proyectos (20 horas)

3 Marketing de Servicios (30 horas)
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Objetivos Especificos Contenidos
» Brindar las herramientas al alumno » Introduccion

para que pueda identificar, analizar
y aprovechar las oportunidades de
marketing que generan valor en un
emprendimiento.

Lograr que el alumno conozca, en-
tienda e identifique criterios, habi-
lidades, métodos y procedimientos
que permitan una adecuada formu-
lacién de estrategias de marketing
en sectores y medios especificos co-
mo lo es una empresa de base tec-
nolégica.

Importancia del marketing en las
empresas de servicios

El Proceso estratégico.
El Plan de Marketing

Marketing estratégico y marketing
operativo

Segmentacion, targeting y posicio-
namiento de servicios en mercados
competitivos

Ciclo de vida del producto

Aspectos a considerar en la fijacién
de precios en servicios

El rol de la publicidad, las ventas y
otras formas de comunicacion

El comportamiento del consumidor
en servicios

Fundamentos de marketing de ser-
vicios

Creacién del modelo de servicio

Gestién de la calidad de servicio

(4], [5], [6]




Objetivos Especificos

Contenidos

Horas

3 Negociaciones (10 horas)

= Conocer los puntos clave en el pro-
ceso de negociacion

= Establecer una metodologia de ne-
gociacion eficaz

= Desarrollar destrezas y habilidades
que permitan llevar a cabo una ne-
gociacion exitosa

= Introduccién. ;Qué es una negocia-
cién?

= Teoria de las necesidades de la ne-
gociacion

= La proceso de la negociacién
= Estilos de negociacién
= Teoria de juegos

= El método Harvard de negociacién

3], [2], (6]

4 Actividades

= Asignaciones

= Controles de Lectura

= Exposiciones

5 Recursos Materiales

= Apuntes del curso

= Libro(s) de la bibliografia
6 Metodologia

= Clase Magistral.

= Taller didéctico.

= Social Constructivismo.

= Pricticas personales y en grupo.

7 Evaluacion

La nota final (NF) se obtiene de la siguiente manera:

NE Nota de Exdmenes 60 %, esta nota se divide en

» Exédmen Parcial 40 %

= Examen Final 60 %

NT Nota de Trabajos e Intervencién en clase 40 %
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